
拼多多代运营 数据化运营活动

产品名称 拼多多代运营 数据化运营活动

公司名称 杭州臻广科技有限公司运营部

价格 .00/个

规格参数 服务模式:三对一
服务内容:全托管服务
公司地址:浙江杭州

公司地址 杭州经济技术开发区4号大街28号2幢517室

联系电话 18966166821 18966166821

产品详情

很多商家可能会认为数据分析、数据运营，要在活动结束复盘的时候才开始，其实在运营活动开始前就
应该有数据运营的意识和计划，在活动执行过程中不断监控数据指标并同时调整方案，最终驱动活动目
的的达成。

平台活动分为了长期活动和短期活动，长期活动是报上资源位后慢慢帮助商品积累权重的，而短期活动时间短，见效快，在短时间内商品可获得大量的活动流量，如何让这些流量不白费，能为店铺所用，这就需要数据化运营为我们达成目标提供保障。 
数据化运营活动，大致可分为以下步骤
1, 确定活动的阶段目标；
2, 搭建目标分解体系；
3, 监控运营数据情况，发现异常及时调整；
4, 复盘整个运营活动中可优化的环节，为下次活动做准备。
活动的目标是可以量化的，从不同的角度将这些指标按照不同的维度进行分解，细分到什么时间，利用什么工具，吸引到多少消费者，每个渠道能达到多少目标值等。

一, 确定活动的目标
上节课程，我们带大家了解到合理适时的安排店铺活动是需要围绕产品的生命周期，在不同的节点配合产品的推广加以活动的催化。
比如活动的目标的主旨是：
a) 快速提升单品销量
b) 提升店铺总GMV
c) 清理商品库存
d) 提高品牌知名度
确立明确的目标是非常重要的，因为所有后续的动作都是围绕这个目标去展开的，所有的决策也是以这个目标为前提的。比如说，你的活动目标是提升单品销量，你就应该是为了这个单品做一系列的活动，不能活动做到一半又把资源投入到其他的单品上。这样目标不明确，想到什么做什么，反而什么都做不好。
确定好活动目标之后，需要把活动目标量化。比如说，一个活动要把GMV提升到2万、3万，像这样为活动确定量化的目标，如果目标无法量化，可以确定一个范围。
但具体的目标值不能是一拍脑袋定出来的，而是要根据活动的情况和产品的竞争力去定一个可努力实现的目标。我们可以参照历来类似的产品在活动资源位上的表现以及数据反馈。



二、根据目标搭建分解体系

比如，针对现阶段产品的综合实力以及活动的情况定出3000件的销量目标，那我们可以将这个大目标进行分解:
第一步肯定是需要先够上活动报名的条件，比如活动报名的基础销量是100件，
那么在这个阶段没有活动大量流量涌入的时候，我们先列出可抓取流量的渠道，比如有搜索，推广，多多进宝等等，可以从数据分析出商品目前在这些渠道中的转化率分别是多少，并分别计算每一种流量渠道在达到你目标销量的前提下，所需要的数值。也就是说，你准备多少流量通过自然搜索导入，多少流量准备用推广导入，多少流量用多多进宝导入。当然，这时候你要考虑的问题就是投入产出比，以最划算的成本去确定你的流量结构。再以确定好的流量结构进行操作并可预计到什么时候可达上报名条件。

第二步，活动的时效很短，且流量大，故我们在活动期间想要冲销量，就看我们能抓取活动的多少流量，并把这部分的流量成功转化为订单，我们可以先收集目前商品的一些数据进行分析，一般情况下，在没有大促、大量活动流量导入的前提下，商品的转化率是相对较为稳定的。我们可以从商家后台的流量数据中，看一下最近30天，商品的流量有多少，平均转化率有多少，如果要在活动中达到目标销量，以目前流量和转化率的比例可计算我们需要承接多大的活动流量和转化率需要达到多少。

比如目前商品的转化率是10%，100个人当中只有10个人才会购买我的商品，那么要想有3000件销量，就需要把商品曝光在30000个人面前，当然，活动流量进来后，转化率可能会有一些波动，但是这是一个可参考的基础数据。
如果在衡量店铺的人力，发货能力，以及物流服务等情况下，觉得店铺承接这波流量会很吃力，那就要考虑在活动前要提高商品的转化率，而影响转化率的因素就是要从优化商品的内功着手了。

第三步，在活动期间，商家一定是分秒必争的，所以活动目标要细化到每个小时，目标的制定可以参考竞品在活动资源位的历史情况，记录它们每小时的成交数据。根据每小时的目标，我们可以合理安排客服人力，发货人力，在承接活动流量的时候，咨询量一定比平时暴增，所以客服的询单转化率也是最为重要的一环，我们也可以对客服的进线量设置分流，记录每个客服的询单转化情况，设置奖励机制等。

三, 监控活动数据

在监测的时候，可根据我们预测的目标进行及时的调整，比如在前几个小时没有达到预期的目标，我们可以适当增加叠加资源提高转化率，比如设置活动商品的优惠券刺激消费者下单，或者给老客户发送活动短信等。
除了监测自己的活动商品，也可以去监测资源位中表现突出的商品，看看人家的商品是否有做过哪些举措或活动利益点，可为自己的店铺后续活动作借鉴参考。

 

四,复盘活动

对活动复盘主要是对于数据的分析和总结，要把活动实际的情况和预估的目标值进行对比，通过数据评估活动的完成度。根据目标和结果的差异进行分析，比如：是否高估了营销工具的转化？或者是投放的时间点没有选择到最佳？ 还是询单转化率出了问题？尽可能找到问题的本质，总结出可以实施的经验方法，为下次活动奠定基础，这样才能达到复盘的意义。
作为一个电商人，学会用数据去驱动目标的实现，是不可或缺的技能哦，快快GET起来吧！
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